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Különböző diszciplínák kutatói évek óta vizsgálják a 
személyiségjegyek és a sikeres vállalkozás közötti kap-
csolatot. A leggyakrabban a következő jellemvonásokat 
társítják a vállalkozókhoz (Dvira et al., 2010, p. 45.; 
Brockhaus, 1980; Wilken, 1979 in: Rauch-Frese, 2005 
alapján):
– szabadságvágy, 




Az 1990-es években sok akadémikus kritizálta azt 
a feltételezést, hogy a vállalkozó személyiségjegyei 
hatást gyakorolnak a vállalkozás teljesítményére (pl. 
Brockhaus – Horwitz, 1985; Gartner, 1989; Chell et al., 
1991). Ennek ellenére a 2000-es években újra elkezdte 
foglalkoztatni a kutatókat ez a terület, azonban az empi-
rikus kutatások többsége nem talált szignifikáns össze-
függést a vállalat teljesítménye és a fenti jellemvonások 
között. Dvira et al. (2006) szerint a vállalkozásalapí-
tási hajlandóságot befolyásolják a személyiségjegyek, 
nem a vállalkozás sikerességét. Chandler (1996) szerint 
a személyiségjegyek helyett a korábbi menedzseri és 
vállalkozói, valamint a vezetői és iparági tapasztalatok 
vannak hatással egy vállalat sikerességére. 
Rauch és Freese (2007) szerint a személyiség és 
a siker kapcsolatát érdemes mélyebben vizsgálni, és 
átfogó szakirodalmi elemzésük során sikerült kap-
csolatot kimutatni a vállalkozó személyiségjegyei és 
a vállalkozás sikeressége között (r=.151). A követke-
ző egyedi személyiségjegyek esetében találtak össze-
függést: sikerorientáltság, innovativitás, függetlenség, 
énhatékonyság, kontrolligény és kockázatvállalás, 
azonban szerintük a felsoroltak közül ez utóbbinak 
van a legkisebb hatása a sikerre. A szerzőpáros úgy 
véli, hogy a korábbi tanulmányok gyakran azért nem 
tudták kimutatni ezt a kapcsolatot, mert túl kicsi volt 
a minta, vagy túlságosan leegyszerűsített módszertant 
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alkalmaztak, továbbá a szituatív tényezőket is sokan 
figyelmen kívül hagyták.
Egy közelmúltban készült kínai kutatás is arra az 
eredményre jutott, hogy a kognitív képességek, készsé-
gek mellett néhány személyiségjegy megléte is a vállal-
kozói siker előrejelzője. A kutatás szerint az extrovertált, 
nyitott, lelkiismeretes emberek nagyobb valószínűséggel 
válnak sikeres vállalkozókká (Fine et al., 2012). A szer-
zők igazolják Rauch és Freese (2007) eredményeit is, 
hiszen a kulcsfontosságú vállalkozói kompetenciák közé 
sorolják még a kockázatvállalási hajlandóságot, a rugal-
masságot, az önbizalmat és eredményeik alapján ezek a 
tulajdonságok is befolyásolják a sikerességet. 
Zoltayné Paprika Zita és Szántó Richárd (Zoltayné – 
Szántó, 2011) vizsgálatai azt mutatják, hogy a menedzs-
mentképességek és a vállalatok versenyképessége között 
– magyar mintát vizsgálva – pozitív kapcsolat áll fenn. A 
jobban teljesítő, proaktívabb vállalatok rendre felkészül-
tebb, jobb vezetői képességekkel bíró, kockázatvállalóbb 
vezetőkkel rendelkeznek. Az is megfigyelhető volt, hogy 
a sikeresebben működő vállalatok döntéseiben az átla-
gosnál is erősebben érvényesül a racionális döntéshoza-
tal, melynek alkalmazásával a menedzserek az optimális 
cselekvési alternatíva kiválasztására törekszenek. A szer-
zők 1996 és 2009 között négy alkalommal mérték fel 
11 menedzsmentképesség szintjét, valamint 4 döntésho-
zatali közelítésmód alkalmazásának intenzitását minden 
esetben egy 1200 fősnél nagyobb mintán, melyben ma-
gyar menedzserek szerepeltek. A megismételt kutatások 
eredményeinek meggyőző stabilitása nagy biztonsággal 
igazolta, hogy a vizsgált menedzserekre a gyakorlatori-
entáltság, a magas szintű szakmai ismeretek birtoklása 
és a fejlett problémamegoldó képesség volt leginkább 
jellemző. Ezen erősségek mellett gyengeségként jelent 
meg a kockázatvállalási hajlandóság és a számítástech-
nikai ismeretek alacsony szintje. 
Mind a négy minta egybehangzóan és a nemzetkö-
zi trendekkel teljesen ellentétesen a racionalitásra való 
törekvést mutatta. Megállapíthatjuk, hogy ez a felfogás-
mód egy gyorsan változó, kihívásokkal terhelt környe-
zetben nem mindig a legcélravezetőbb döntéshozatali 
felfogásmód. Különösen problematikus a felmérések-
nek azon eredménye, hogy a racionalitásra való törek-
vés egyik mintában sem párosult fejlett elemzőkészség-
gel és az elemzések elkészítéséhez és felhasználásához 
szükséges számítástechnikai ismeretekkel. Ugyanak-
kor bizonyítást nyert, hogy a felkészültebb vezetők által 
irányított cégek proaktívan képesek reagálni a változá-
sokra és teljesítményük is jobb az áltagosnál, vagyis azt 
mondhatjuk, hogy a menedzsment felkészültségének, 
képességeinek, helyesen megválasztott döntéshozatali 
közelítésmódjának közvetlen befolyásoló hatása van a 
versenyképességre.
A kis- és középvállalkozások esetében az is meg-
figyelhető, hogy a vezető személye és a vállalkozás 
szorosabban összefonódik. Wiklund (1998) szerint a 
kisvállalkozásokra jellemző, hogy a vezető stratégiai 
orientációja megegyezik a vállalat stratégiai orientá-
ciójával. Carland et al. (1984) kisvállalati tulajdonosi 
orientációs elmélete szerint pedig érdemes különbséget 
tenni a vállalkozó és a kisvállalati tulajdonos között, az 
előbbire a sikerorientáltság jellemző, és a vállalat nye-
reségességét, növekedését tartja szem előtt. A kisválla-
lati tulajdonos szakmai döntéseit azonban meghatározó 
mértékben befolyásolják személyes céljai, tervei és mo-
tivációi, valamint érzelmileg sokkal jobban kötődik a 
vállalkozásához (Jenkins – Johnson, 1997; Runyan et 
al., 2008). Carland et al. (1984) szerint a kisvállalati tu-
lajdonos a személyiségét kivetíti a vállalkozására, így 
az jelentősen meghatározza a vállalat menedzselését 
és működését, személyes attitűdjeik és személyiségük 
elkerülhetetlenül összemosódnak a szakmai életükkel.
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Az MBTI-rendszer négy preferenciadichotómiája 
Forrás: Schaubhut – Thompson (2011, p. 3.) alapján saját készítésű ábra
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Egyetemisták körében is végeztek felméréseket 
arra vonatkozóan, hogy mely személyiségtípusokat 
vonzza jobban a vállalkozói lét, és a felmérés arra az 
eredményre jutott, hogy az extrovertált (extraversion) 
és érzékelő (sensing) típusú diákok nagyobb érdeklő-
dést mutatnak a vállalkozásalapítás irányába, mint az 
introvertált (introversion), intuitív (intuitive) típusúak 
(Zarafshani et al., 2011). Az eredmény azért is érdekes, 
mert a mintákban a vállalkozók döntő többsége extro-
vertáltnak tekinthető, valamint a többség az érzékelő 
csoportba tartozik.
Módszertan: az MBTI-személyiségteszt
Az MBTI-személyiségteszt kifejlesztése Isabel Myers 
és édesanyja, Katharine Cook Briggs nevéhez fűződik, 
akik az 1940-es években C. G. Jung elméletét alapul 
véve kifejlesztettek egy olyan skálát, amely a minden-
napokban és szervezeti szinten is használható a szemé-
lyiségtípusok meghatározására. 
Céljuk az volt, hogy az egyes személyiségek közötti 
különbségeket feltárják, ami lehetővé teszi a csoporto-
kon belüli harmónia és hatékonyság növelését. A kér-
dőívet 1975-től kezdve napjainkig a Consulting Psycho-
logists Press, Inc. (CPP, Inc.) publikálja, gondozza és 
fejleszti, ezzel is segítve az MBTI minél megbízhatóbb 
gyakorlati alkalmazását. (The Myers & Briggs Founda-
tion Online, 2012a). 
Az 1. ábrán látható, hogy az MBTI-keretrendszerét 
négy dimenzió vagy másképpen preferenciatípus adja. 
A négy preferenciatípus kombinációjaként összesen 16 
különböző személyiségtípus különböztethető meg. Az 
MBTI-személyiségtípusok jól alkalmazhatók az üzleti 
életben is, hiszen kiindulópontot adnak ahhoz, hogy egy 
adott egyén hogyan viselkedik döntéshozatali helyzet-
ben, vagy hogyan oldja meg a problémákat; ennek is-
meretében pedig a cégek célirányosabban tudják a mun-
kacsapatokat megszervezni. Fontos még megemlíteni, 
hogy a skála értékítélet-mentes, tehát az egyes személyi-
ségtípusok egyenlők, nem tekinthetők rosszabbnak vagy 
jobbnak a másiknál (Hendrickson – Giesecke, 1994).
Keirsey és Bates (1998) az MBTI-teszt alapján 4 
temperamentumot különböztet meg:
–  életművészek – a mának élnek, és a következő sze-
mélyiségtípusokra jellemző: ESTP, ISTP, ESFP, 
ISFP, 
–  ellenőrök – felelősségteljesek, és a következő sze-
mélyiségtípusok egyike: ESTJ, ISTJ, ESFJ, ISFJ,
–  racionalisták – mindenben az ésszerűséget kere-
sik, és a következő személyiségtípusokra jellemző: 
ENTJ, INTJ, ENTP, INTP,
–  idealisták – folyton önmagukat, az életben betöl-
tött szerepüket és az élet értelmét keresik, és a kö-
vetkező személyiségtípusok egyike: ENFJ, INFJ, 
ENFP, INFP.
Az 1. táblázat látványosan foglalja össze a tizenhat 
típust, ahol a fent említett Keirsey-féle temperamen-
tumtípusok oszloponként rendeződnek el. 
1.  táblázat 
Az MBTI-skála által meghatározott 16 személyiségtípus rövid, jellemző leírással – OKA ábrája alapján (OKA, 2011)
Ellenőrök Életművészek Idealisták Racionalisták
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Az MBTI-rendszer széles körben, akadémiai és 
üzleti életben egyaránt használt, valamint a skála 
nemzetközileg validált. Gyakran alkalmazzák a sze-
mélyiségfejlesztés, a karriertervezés és számos más 
HR-területen. Ezen felül több, a vállalkozók megérté-
sét, megismerését célzó kutatás során is használták e 
mérőeszközt (Keirsey, 1984; Routamaa – Miettinen, 
2006; Carland et al., 1996). 
A minta
Kvantitatív kutatásunkban kétszáz magyar mikro-, 
kis- és középvállalkozás vezetője vett részt. A vállal-
kozók körében végzett korábbi kutatásaink tapaszta-
lataira építve a kérdőív lekérdezését telefonos interjú 
keretében tettük meg, mivel egyrészről a vállalkozók 
nagyfokú mobilitása miatt ez a leghatékonyabb eléré-
si mód, másrészt tapasztalataink szerint az egyetemi 
kutatócsoport telefonos megkeresését ritkán utasítják 
vissza. A minta kialakításánál kvótákat alkalmaztunk: 
30 mikro-, 70 kis- és 100 közepes vállalat került be a 
mintába, Kelet-, Közép- és Nyugat-Magyarországról 
egyaránt (70-50-80 arányban). A vállalat méretét az 
alkalmazottak száma alapján határoztuk meg, így az 
1-10 alkalmazottal rendelkező vállalkozások mikro-, 
a 11-50 alkalmazott rendelkezők kis-, valamint az 51-
250 embert foglalkoztató vállalkozások közepes mére-
tű vállalkozásnak tekinthetők. Arra törekedtünk, hogy 
érdemi döntéshozókat kérdezzünk meg a vállalatoknál. 
A válaszadók nem feltétlenül tulajdonosok, de minden 
esetben olyan vezető pozícióban lévő személyek voltak, 
akikről feltételezhető, hogy nagy felelőséggel bírnak a 
vállalkozásért. Akár ők maguk a tulajdonosok, akár a 
tulajdonos-vezetőnek riportálnak, erős érdekeltségük 
(ownership) és felelősségük van a vállalat eredményes-
ségét tekintve. A felmérés eredményesnek bizonyult, 
hiszen a telefonos megkeresés során minden válaszadó, 
minden kérdésre értékelhető választ adott. 
A hazai vállalkozók személyiségjegyei az 
eredmények tükrében
Az eredményeket elsőként a négy dimenzió mentén 
mutatjuk be, majd ezután vizsgáljuk az egyes szemé-
lyiségtípusok előfordulását, illetve azok kapcsolatát a 
vezetői stílusokkal és a piacorientációval.
Extrovertált – Introvertált
A megkérdezettek 69%-a tekinthető extrovertáltnak az 
MBTI-teszt alapján, ami azt jelenti, hogy a döntő több-
ség a külső környezettel való érintkezés során töltődik 
fel. Emiatt fontosak számukra a kapcsolatok, a környe-
zetükben zajló események és a külvilággal való aktív 
kapcsolattartás. Energiát nyernek abból, ha úgy érzik, 
hogy hatnak a környezetükre. A válaszadók 31%-a vi-
szont az introvertált típusba tartozik, amely szívesen 
vonul el, elmélkedik. Saját belső lelki és gondolatvilága 
fontosabb számára, mint a külvilággal való interakciók 
(Erős – Jobbágy, 2001). A ’60as években végzett MBTI- 
kutatások becslései szerint a nyugati társadalmakban 
az emberek negyede introvertált, háromnegyede pedig 
extrovertált (Myers et al., 1998). Ezzel szemben érde-
kes módon egy ’90-es évek végén végzett reprezentatív 
felmérés szerint az amerikai társadalomban a két típus 
aránya mintegy fele-fele (Myers et al., 1998). Sajnálatos 
módon a magyarokról hasonló reprezentatív felmérés 
nem áll rendelkezésünkre, de az interneten található 
becslés szerint a magyar népesség kb. 60,5 %-a az ext-
rovertált típusok valamelyikébe tartozik (http://lelekta-
nitipusok.hu/tesztek.html). (2. ábra)
Érzékelő – Intuitív
A kutatásban részt vett vezetők 62%-a tartozik az érzé-
kelő típusba, vagyis ők azok, akik a jelenre koncentrál-
nak, a kézzelfogható dolgokban és konkrét adatokban 
hisznek, gyakorlatiasak és realisták. Ezzel szemben a 
minta 38%-át kitevő intuitív vezetőkről az mondható 
el, hogy inkább a jövőre, a lehetőségekre koncentrál-
nak. Szeretik az újszerű, nem megszokott megoldáso-
kat, fontos számukra az inspiráció és képzelőerő (Tan 
– Tiong, 1999). Az intuitív érzékelő világa a jelenben 
érzékelhetőn túlmutató világ, beleértve a lehetséges 
jövő eseményeit és az elvont összefüggéseket (Erős – 
Jobbágy, 2001).
Az arányok megközelítik a várakozásokat és ered-
ményeink hasonlóak a Yoo et al. (2013) kutatási ered-
ményeihez, akik azt találták, hogy az ázsiai menedzse-
rek esetében az intuitív típusú személyiségek a minta 
valamivel több, mint egy harmadát tették ki. Eredmé-
nyeink jelentős változást mutatnak Lővey (1992) 1989-
es, 299 fős, magyar vállalati vezetői mintával végzett 
kutatásához képest, aki azt tapasztalta, hogy a vezetők 
86%-a az érzékelő személyiségtípusba tartozott és csak 
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14% tartozott az intuitív személyiségtípushoz. Minden-
esetre az intuíció ilyen jelentős háttérbeszorulása a 80-
as évek végi magyar vállalatvezetésben nem adott okot 
nagy bizakodásra, és ez azt is valószínűsítette, hogy a 
vállalatok jövőjéről való gondolkozás, a változás alter-
natíváinak felvetése, az új lehetőségek felkutatása nem 
volt meghatározó a vizsgált mintában (Erős – Jobbágy, 
2001). Egyes kutatások (Keirsey, 1964 in: Moraski, 
2001) azt mutatták ki, hogy az intuitív típusú személyek 
aránya 25% a teljes populációban, a magyar internetes 
becsült mintában az intuitív típusú személyek aránya 
körülbelül hasonló, 28%. t
Gondolkodó – Érző
A gondolkodó-érző dimenzióban figyelhető meg a leg-
kisebb eltérés, ez a jellemző osztotta meg a legkevésbé 
a megkérdezetteket, hiszen a 80% tartozik a ’gondolko-
dók’ csoportjába. Jellemző erre a típusra, hogy szereti 
a logikát, a tényekkel alátámasztható érvelést, kritikus 
és nem fél megkérdőjelezni számára vitathatónak tűnő 
állításokat. Döntéseit racionális érvek alapján hozza 
és igyekszik minden helyzetben objektív lenni (Lud-
ford – Terveen, 2003). A válaszadók csupán egyötödé-
ről mondható el, hogy a döntések során főként olyan 
szubjektív tényezőket mérlegelnek, mint pl. értékek, hi-
edelmek és döntéseik hatása társaikra. Ez az eredmény 
azért érdekes, mert Keirsey (1998) szerint általában a 
társadalmakban ez a két jellemző 50-50%-ban fordul 
elő. Kifejezetten magyar társadalomra vonatkozó ada-
taink nincsenek ugyan, de ez igen jelentős eltérésnek 
mondható a vállalkozók esetében. Ugyanakkor az ered-
mények mégsem meglepők, hiszen korábbi kutatások-
kal, melyek a vállalkozók erős kontrolligényét emelik 
ki, összhangba hozható az objektív, tényekre épülő dön-
téshozatal. (4. ábra)
Megítélő – Észlelő
A válaszadó KKV-vezetők közel kétharmada a meg-
ítélő (J) típusba tartozik. Ez a típusú személy szeret 
tervezni és a tervek alapján haladni, az a személy, aki 
a külvilág felé inkább a döntéshozatallal, a szelekció-
val, a keretek megteremtésével, az eredmények keresé-
sével fordul. Előnyben részesíti az idejekorán hozott 
döntést a bővebb információ alapján hozott, de talán 
késői döntésnél. A megítélő (J) preferenciájú személy 
gyakran tűnik szervezettnek, eltökéltnek, mások szá-
mára merevnek (Erős – Jobbágy, 2001). A válaszadók 
egyharmada azonban az észlelő (P) típusba tartozik és 
inkább a spontaneitást kedveli, rugalmas és alkalmaz-
kodó. Ebbe a típusba tartozók szeretik a lehetőségeket 
nyitva hagyni, és inkább az élet megértésére, mintsem 
annak irányítására törekednek. Viselkedését a spon-
taneitás, az alkalmazkodás, az új események, befogad-
ható információk iránti nyitottság jellemzi. Az észlelő 
(P) preferenciájú személy gyakran tűnik rugalmasnak, 
másokra ráhangolódónak és alkalmazkodónak, mások 
számára kiszámíthatatlannak (Erős – Jobbágy, 2001; 
Tan – Tiong, 1999). 
A már korábban említett Kiersey és Bates (1984) szá-
mításai szerint a társadalomban jellemző megítélő-ész-
lelő arány szintén 50-50%, melytől jelentősen eltér a 
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vállalkozók populációja, amely ismét a kontrollérzet 
erősítésével függhet össze. Ugyanakkor érdekes, hogy 
saját kutatási tapasztalataink és mások (pl. Gilmore et 
al., 2001; Lancaster – Waddelow, 1998) eredményei is 
felhívják a figyelmet arra, hogy a KKV-k kifejezetten 
keveset terveznek előre, közép-, illetve hosszú távú ter-
vezést írásban nagyon ritkán készítenek. (5. ábra) 
Az egyes preferenciadimenziók elemzését követően 
azt is megvizsgáltuk, hogy a megkérdezett KKV-veze-
tők a 16 személyiségtípus melyikébe tartoznak. A 2. 
táblázat az egyes személyiségtípusok gyakoriságát mu-
tatja a mintánkban.
A mintában mind a 16 személyiségtípus képviseltet-
te magát. A négy nagy csoport közül az idealisták teszik 
ki a minta legkisebb részét. A személyiségtípusok kö-
zül a legdominánsabb az ESTJ, hiszen a megkérdezett 
KKV-vezetők egynegyede tartozik ebbe a csoportba. 
A másik három, nagyobb csoport a következő: ENTJ 
13,5%, ESTP 11,0% és ENTP 9,5%. Csak zárójelben 
jegyezzük meg, hogy a már korábban említett interne-
tes becslés szerint a magyar népességnek csak 31,5%-a 
esik ebbe a négy személyiségcsoportba.
Az ESTJ (felügyelő) típusra jellemző a gyakorlati-
asság, nem szereti az elvont elméleteket, inkább olyat 
akar tanulni, ami azonnal alkalmazható. Jó érzéke van 
az üzlethez és a mechanikához, szívesen menedzsel 
különböző projekteket és szeret irányítani. Jó ügyinté-
zőnek is tekinthető, döntésképes, gyorsan halad a dön-
tések megvalósításával és ügyel a napi rutin betartására 
(The Myers&Briggs Foundation Online, 2012b).
Ennek a típusnak fontosak a hagyományok, a család 
és a közösséghez tartozás is. Szereti követni saját elve-
it, amiket gyakran mások előtt is hangoztat. Határozott 
tervei vannak, szeret egyértelmű és logikus standardok 
mentén dolgozni, és arra törekszik, hogy a lehető legha-
tékonyabb módon érjen el eredményeket (Butt, 2005). 
Mindenáron követi céljait és nem sajnálja sem az időt, 
sem az energiát annak megvalósítására. A magán- és 
a szakmai életben komolyan veszi kötelezettségeit és 
minden tőle telhetőt megtesz azok teljesítéséért. 
Igazi közösségi személy, szeret különböző rendez-
vényeken részt venni, szórakozni és más emberekkel 
interakcióba lépni. Azonban szilád elvei és elképzelési 
miatt nehezen fogadja el, ha mások tőle eltérő vélemé-
nyen vannak (BSM Consulting, 2006).
Egy kanadai egyetem, a University of Saskatchewan 
is készített részletes leírást az egyes típusokról, elsősor-
ban a diákok karriertervezését és személyiségfejlődését 
segítve ezzel. Az egyetem honlapján található tanul-
mány szerint az ESTJ (felügyelő) típusú emberekből 
jó menedzser válhat, és külön kiemeli, hogy kisvállal-
kozásokat is jól tudnak menedzselni az ilyen szemé-
lyiségű fiatalok (University of Saskatchewan Official 
Webpage, 2012).
A másik, a mintában gyakran előforduló típus, az 
ENTJ (tábornok) volt, a válaszadók 13,5%-a sorolható 
ebbe a típusba. Ez a személyiségtípus született veze-
tő, a kihívások és azok leküzdése élteti. Nem fél gyors 
döntéseket hozni, szeret tervezni és észreveszi, hogy az 
egyes tervek megvalósulásához mit kell tenni, a teen-
dőket pedig képes delegálni a megfelelő személyekhez 
(Butt, 2005). Az ENTJ-típusú személyeknek fontos a 
karrier, jól kiismeri magát és sikeres az üzleti világban, 
és emiatt kiváló menedzser, elemző, tanácsadó válhat 
belőle, valamint a jogi pályán is jól megállja a helyét 
(University of Saskatchewan Official Webpage, 2012).
2.  táblázat 
Az egyes személyiségtípusok előfordulása a mintában (n=200)
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Ez a személyiségtípus nem szereti a hibákat, és azt, 
ha valami nem elég hatékony. Nehezen jönnek ki azok-
kal az emberekkel, akikkel nem azonos véleményen van, 
vagy nem támogatják terveiket. Az ENTJ-típus hajlamos 
figyelmen kívül hagyni a körülötte lévő emberek érzel-
meit és véleményét, és csupán a megoldásra váró problé-
mára, illetve tervei minél gyorsabb és hatékonyabb meg-
valósítására kíván koncentrálni. Erőteljes személyiségek, 
innovatívak és céltudatosak (BSM Consulting, 2006).
A mintában még gyakorinak számított az ESTP (tá-
mogató) (11%) és az ENTP (feltaláló) (9,5%) típus. Az 
előző két típushoz abban hasonlítanak, hogy ők is jó 
problémamegoldók, innovatívak, a környezetükkel való 
jó kapcsolat fontos számukra. Az ESTP-személyiség-
típus kifejezetten sikerorientált, ezért belőlük jó eladó 
válhat (Butt, 2005). Odafigyelnek a részletekre, de nem 
szeretik a teóriákat, gyakorlatiasak. Jól kezelik a krí- 
zishelyzeteket, nem félnek a kockázatvállalástól. Az 
ENTP (feltaláló) nem szereti követni a bevált gyakorla-
tokat, keresi a lehetőségeket a folyamatos változtatásra. 
A University of Saskatchewan tanulmánya szerint ez az 
igazi vállalkozó típus.
Az eredmények igen érdekesek, ha összevetjük őket 
a korábbi tanulmányokkal. Egyrészről a mintánkban 
leginkább jellemző ESTJ és ENTJ a tipikus menedzse-
ralkatok közé esik, ahogyan a fenti leírásból is érzékel-
hető (pl. Routamaa – Ponto, 1994; Routamaa – Hon-
konen – Asikainen – Pollari, 1997). Érdekes azonban, 
hogy ezek a típusok például a finn vállalkozók körében 
nincsenek gyakran képviseltetve (Routamaa – Mietti-
nen, 2006), ugyanakkor a szerzőpáros olyan típusokat is 
jellemzőnek talált, melyek a magyar vállalkozók köré-
ben kis arányban vannak jelen (pl. ISTP, ESFP, ENFP). 
Másrészről viszont a legkevésbé vállalkozóinak tekint-
hető típusok egybeesnek a két kutatás esetében. 
Kiersey vállalkozásokkal kapcsolatos kutatásában 
három különösen fontos személyiségtípust talált (Kier-
sey, 1984). A vállalkozóknak igen fontos csoportja az 
ENTJ (tábornok), akikre a gyakorlatiasság, a techni-
ka iránti érdeklődés és a termékorientáltság jellemző. 
Emellett ő az INTJ (ezermester) típust tartja természe-
tes vállalkozónak, kutatásai szerint azonban ez a típus 
mégis igen ritka vállalkozók körében – ez esetünkben 
is igazolódni látszik. Mégis ha a két típus probléma-
megoldási készségére és gyakorlatiasságára gondolunk, 
a vállalkozó fogalmához kapcsolódó innovatív jelző 
egyértelműen létjogosulttá válik. Kiersey egyik továb-
bi észrevétele, hogy azok, akik leginkább az életforma 
miatt választották a vállalkozói létet, főként az ENTP 
(feltaláló) típusba esnek, ők azok, akik az egyik érdekes 
kihívás után keresik a következőt, mely a vállalkozói lét 
egyik természetes velejárója. 
A magyar vállalkozókra jellemző személyiségtípu-
sok általánosabb megértése érdekében érdemes meg-
vizsgálnunk a négy leggyakoribb típus közös pontjait. A 
legszembetűnőbb egyezés az extrovertált személyiség: 
minden típus a külvilággal való intenzív kapcsolatából 
táplálkozik, innen várja az inspirációt és ide viszi ki 
saját gondolatait, eredményeit. Emellett minden típusra 
igaz, hogy kifejezetten racionálisak, eredményorien-
táltak, fontos számukra a hatékonyság és a pontosság. 
Az ST-típusok erősebben támaszkodnak az adatokra, 
tényekre, számukra ezek szentsége fontos, az NT-típu-
sok hasonlóan racionálisak, ám rájuk inkább jellemző 
az elméletekben, stratégiában való gondolkodás. Vagy-
is míg az NT-típusok inkább elméletalkotók, addig az 
ST-típusok inkább végrehajtó vezetők. 
További fontos tanulság lehet, hogy a vállalkozók kö-
rében nagyon kevesen vannak olyanok, akik érzelmeik 
alapján döntenek, minden jellemzőnek mondható típus 
tudatos döntéseket hoz, ami ugyanakkor nem jelenti azt, 
hogy a döntés-előkészítésnél is a racionális adatgyűjtés 
tipikus, hiszen több olyan vállalkozói típussal találko-
zunk, amelynél az intuitív információszerzés jellemző. 
A személyiség és a vezetési stílus kapcsolata
Kutatásunkban a vállalkozók személyiségének feltér-
képezésén túl meg kívántuk vizsgálni, hogy az egyéni 
jellegzetességek milyen kapcsolatban állnak a vezetési 
stílussal. Az MBTI- skála, illetve az általa leírt dimen-
ziók különösen alkalmasak erre, hiszen a döntéshozatal 
egyes állomásaihoz (pl. információgyűjtés módja, dön-
tés racionalitásának foka stb.) rendelhetők a skála által 
meghatározott karakterisztikák. 
A nemzetközi irodalomban számos skála létezik, 
amellyel a vezetési stílust vizsgálják (pl. LABS=Le-
adership Attitudes and Beliefs Scale, Wielkiewicz, 
2000), ám ezek nagyvállalatokra fókuszálnak. Kifeje-
zetten KKV-kra fejlesztett mérőeszközt nem találtunk 
a szakirodalomban, azonban olyat igen, amely hozzánk 
hasonlóan fontosnak tartotta a vizsgált vállalat piaco-
rientációját. Kutatásunkban így Harris és Ogbonna 
(2001) skáláját használtuk, mivel: 
1)  tételei korábbi tapasztalataink alapján átültethe-
tőnek tűntek kisvállalati vezetőkre is, és példát is 
láthattunk rá (pl. Pedraja Rejas et al., 2006), illet-
ve feltételezéseink szerint
2)  a skála által meghatározott vezetői stílusok szin-
tén relevánsnak tűntek a magyar KKV-k körében.
Kutatásunknál a faktorelemzés egyértelműen jobb 
illeszkedést mutatott négy faktor esetében, mint az 
eredeti Harris és Ogbonna (2001) skála háromfaktoros 
megoldása. A Cronbach Alfa mutatók is javultak az 
eredetihez képest az egyes komponensekre. A továb-
biakban tehát érdemesnek tartottuk a magyar mikro-, 
Cikkek, Tanulmányok
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kis- és közepes vállalatok esetében négy stílus megkü-
lönböztetését. Alapos értelmezés után, az eredeti skála, 
valamint a szakirodalom (pl. Dobák – Antal, 2010) fi-
gyelembevétele mellett a négy faktort a következőkép-
pen neveztük el: résztvevő, támogató, tanácsadó és inst-
rumentális vezetési stílus.
Kutatási eredményeink szerint tehát a magyar vál-
lalkozók négy csoportba oszthatók a vezetési stílus-
jellemzők alapján. Így megkülönböztethetünk demok-
ratikus résztvevő, támogató, tanácsadó és autokrata 
instrumentális vezetőt. A résztvevő magatartás eseté-
ben a vezető az alkalmazottaival közösen készít elő, 
illetve hoz döntéseket. Véleményük megkérdezésével 
bátorítja őket arra, hogy részt vegyenek a döntésho-
zatalban. Felmerülő problémák esetén rendszeresen 
konzultál beosztottjaival. A támogató stílus esetében a 
vezető fontosnak tartja, hogy megteremtse a megfele-
lő körülményeket ahhoz, hogy a munkatársai a legjobb 
teljesítményt tudják nyújtani. Ebben az esetben a vezető 
szimpatikus, barátságos és tekintettel van a beosztot-
tak igényeire. Az instrumentális vezetési stílus esetén 
a vezető határozott elképzelésekkel rendelkezik a felől, 
hogy milyen feladatokat hogyan kell ellátni, s ezt kü-
lönböző eszközök (pl. teljesítménymutatók) segítségével 
követeli meg alkalmazottaitól. Az instrumentális veze-
tési stílust alkalmazó vállalkozó szigorúan ellenőrzi és 
számon kéri nemcsak a munkavégzés eredményességét, 
hanem annak menetét is. A tanácsadó vezető azt mu-
tatja meg, hogy a vezető mennyire kezeli partnerként 
beosztottjait, mennyire jellemző, hogy javaslatokat tesz 
arra, hogy a feladatokat miként lássák el az alkalmazot-
tak, anélkül, hogy erős kontrollálási igény jellemezné 
(Hofmeister-Tóth et al., 2015).
Az általunk vizsgált mintán az MBTI-dimenziók az 
ANOVA-elemzés eredményeként látványos, szignifi-
káns kapcsolatot mutatnak az egyes vezetési stílusok-
kal. A 6. ábráról leolvasható a kapcsolatok alakulása. 
Eredményeink alapján (lásd 3. táblázat) azok a 
vezetők, akik extrovertáltak, vagyis a mindennapjaik-
ban, döntéseikben, teljesítésükben is erősen függnek a 
külvilág véleményétől, visszajelzésétől, akik számára 
rendkívül fontos, hogy mit gondolnak a körülöttük lé-
vők, és akik ezzel együtt jelentős inputként tekintenek 
környezetükre, érthetően hajlamosabbak a résztvevő 
vezetői magatartásra. Bár az eredményekből az látszik, 
hogy introvertált típusok közt is megjelenik a részt-
vevő stílus, a válaszok itt jóval erősebben szóródnak. 
Az extrovertált típusból csak magát résztvevőnek valló 
vezetővel találkoztunk, az introvertáltak közt azonban 
többen kizárólag nem résztvevő jellemzőket mutattak. 
Ez az eredmény könnyen érthető, hiszen az introver-
tált személyiségnek alapvetően nincs igénye másokkal, 
a környezetével kapcsolatba lépni akár egy probléma 
okán, akár egy döntés előtt, míg az extrovertáltnak ez 
természetes törekvése. 
Érdekes, hogy az érzékelő-intuitív tengely láthatóan 
meghatározza azt, hogy a vezető mennyire lesz instru-
mentális típusú. Ennek részletezését a 4. táblázatból 
olvashatjuk ki. Eredményeink szerint azok a vezetők, 
akik személyiségükből kifolyólag a világot inkább rész-
leteiben, a konkrét tények, a rendelkezésre álló diszkrét 
adatok megtapasztalt összességeként látják, akik az 
információgyűjtés során a felfogott, észlelt elemek-
re összpontosítanak, s jellemzően nem megérzéseikre 
hagyatkoznak – vagyis akik az érzékelők csoportjába 
tartoznak -, hajlamosabbak arra, hogy különféle mérési 
eszközöket használjanak a vezetés során. Ők azok, akik 
jól körülhatárolható feladatokat és célokat tűznek ki, 
s jól mérhetővé teszik azokat. Az intuitív alkatok erre 
kevéssé alkalmasak, illetve tőlük ez a szabályozottság, 
kontrollálási igény alkatilag távolabb áll. 
A személyiségvonásokban és a vezetési stílusban 
az általunk talált harmadik, igen fontos összefüggés, 
megítélő-észlelő dimenzió és a támogató vezetési stílus 
közötti szignifikáns kapcsolat is jól érthető. (Részle-
6. ábra 
A vezetési stílus és a vezető személyiségének 
kapcsolata kutatásunkban
3. táblázat 
Az extroverzió/introverzió és a demokratikus 
résztvevő vezetési stílus közötti kapcsolat alakulása 
mintánkban 
A demokratikus résztvevő válaszainak átlaga a válaszadók közt* 
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5 
Extrovertált 1% 0% 0% 4% 12% 12% 23% 12% 35% 100% 
Introvertált 3% 2% 3% 0% 7% 13% 34% 7% 31% 100% 
* 1 a legkevésbé jellemző a résztvevő stílus; 5 a legjellemzőbb a résztvevő stílus 
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tezését az 5. táblázatból olvashatjuk ki.) Azok a vál-
lalkozók-menedzserek, akik nem előre megtervezett, 
jól definiált úton törekszenek céljaik elérésére, hanem 
inkább spontán módon, gyakran kitérőkkel jutnak el 
a végcélhoz, hajlamosabbak a támogató vezetésre. A 
szigorúan tervező típusok esetében a munkatársak igé-
nyeinek kielégítése, kényelmének biztosítása vélhetően 
nehezebben kezelhető, hiszen ezek olyan változó kö-
rülmények, amelyekre rugalmasan kell reagálni, adott 
esetben éppen a kijelölt úttól, céltól távolodni kell, hogy 
hosszabb távon kedvező eredményeket érjen el a vállal-
kozás. A megítélő típusú egyén ezt nehezen teszi meg, 
szemben az észlelő típussal. 
A személyiségtípusokra vonatkozó összefüggések fel-
fedezése két okból igen fontos. Egyrészről támogatják azt 
a nézetet, amelyet még korábban nem ellenőriztek vállal-
kozók esetében, miszerint a vezető személyisége közvet-
lenül befolyásolja a vezetési stílust, s ezáltal közvetve a 
vállalati eredményességet is. Másrészről fontos gyakorlati 
hasznossággal bír, hiszen az összefüggések tudatosítása 
segíthet a vállalkozás vezetőjének, hogy meglévő szemé-
lyiségvonásait finomítsa, fejlessze annak érdekében, hogy 
vállalatát nagyobb hatékonysággal irányítsa. 
A személyiség és a piacorientáció kapcsolata
A vezetési stílus mellett érdekesnek tűnt annak az alap-
vetően marketingtartalmú kérdésnek a vizsgálata, hogy 
vajon a KKV vezetőjének személyiségvonásai, mint 
egyértelműen belső faktorok, befolyásolják-e, illetve ha 
igen, hogyan a vállalkozás piacorientációját. A piacori-
entáció alatt olyan vállalati kultúrát értünk, mely hoz-
zájárul ahhoz, hogy a szervezet magas szintű értéket 
teremtsen a fogyasztói számára (Becherer et al., 2001). 
Kutatásunkban lehetőség nyílt ennek vizsgálatára is, 
hiszen az MBTI, illetve a vezetési stílust vizsgáló skála 
mellett a kvantitatív felmérés során a KKV-k piacorien-
tációját is mértük a széles körben alkalmazott Kohli és 
Jaworski (1990) által fejlesztett skálával. A leírt kapcso-
lat felderítése kifejezetten új kutatási területnek számít. 
Már több tanulmányban elemezték a KKV-k piacori-
entációját (pl. Kara et al., 2005; Rojas-Méndez et al., 
2006; Spillan et al., 2009), ám magyar KKV-k körében 
még nem végeztek ilyen jellegű felméréseket. Emellett 
többen rámutattak arra is, hogy egy vállalkozás piaco-
rientációját gyakran kifejezetten erősen befolyásolják 
az ún. belső tényezők, vagyis a vállalkozások, vezetők 
jellemzői, mint a külső, piaci faktorok (pl. Becherer et 
al., 2001; Gebhardt et al., 2006; Bradshaw et al., 2008; 
Martin et al., 2009). Arról azonban nem áll rendelke-
zésre kutatási adat, hogy kifejezetten a vállalkozó sze-
mélyisége milyen hatással bír. (7. ábra)
Az elemzés során két preferenciadichotómia eseté-
ben sikerült szignifikáns kapcsolatot azonosítani a pia-
corientációval kapcsolatban (lásd 7. ábra és 6-7. táblá-
zat). Az intuitív, valamint érző típus esetében figyelhető 
meg magasabb piacorientáció 95%-os megbízhatóság 
mellett. Az eredmény azért is érdekes, mert a mintában 
kisebb hányadot képviselt ez a két személyiségtípus, il-
letve ők azok, akiket tipikusan nem tartanak vállalkozó 
alkatnak a kutatók a korábban bemutatott eredmények 
4. táblázat 
Az intuitív/érzékelő típus és az instrumentális 
vezetési stílus közötti kapcsolat alakulása a 
mintánkban
5. táblázat 
Az észlelő/megítélő típus és a támogató vezetési 
stílus közötti kapcsolat alakulása a mintánkban
Az instrumentális vezetési stílus válaszainak átlaga  
a válaszadók közt* 
1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5 
Intuitív 0% 3% 3% 7% 29% 23% 16% 13% 7% 100%
Érzékelő 1% 0% 5% 6% 12% 16% 27% 16% 16% 100%
* 1 a legkevésbé jellemző az instrumentális stílus; 5 a legjellemzőbb az instrumentális stílus 
A támogató vezetési stílus válaszainak átlaga a válaszadók közt*
2,3 2,7 3,0 3,3 3,7 4,0 4,3 4,7 5,0
Észlelő 0% 3% 28% 17% 38% 6% 7% 1% 0% 100%
Megítélő 2% 6% 14% 31% 31% 10% 2% 2% 1% 100%
* 1 a legkevésbé jellemző a támogató stílus; 5 a legjellemzőbb a támogató stílus 
7. ábra 
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alapján. Ez az összefüggés ugyanakkor több kérdést 
is felvet a vállalkozókkal kapcsolatban. Egyrészről 
felhívja a figyelmet a spontaneitás, a megérzések fon-
tosságára. Erről kissé más megközelítésben ugyan, de 
például Gilmore és társai (2001) a vállalkozók kaoti-
kusnak tűnő, tervezés nélküli üzletmenete kapcsán már 
szóltak. Másrészről felveti azt a kérdést, amely KKV-k 
esetében különösen érzékeny terület, vagyis a csapat-
ban vezetés előnyeit, a komparatív előnyök kihasználá-
sával. Amennyiben ugyanis a vezetők ötvözni tudják a 
’tipikusan’ vállalkozói alkatú személyiséget, aki inkább 
racionálisan, a tényekre alapozva, pragmatikusan gon-
dolkodik, illetve előre tervező, határozott célokat köve-
tő megítélő típus, valamint az inkább intuitív módon 
gondolkodó, főként érzelmi alapon döntő személyisé-
get, az vélelmezhetően különleges előnyhöz juttathatja 
a vállalkozást. Ugyanakkor feltételezhető, hogy a két 
különböző embertípus együttműködése természetsze-







































































Jelen kutatásnak nem volt célja a vállalkozó szemé-
lyiségjegyeinek és a vállalkozói siker kapcsolatának 
vizsgálata, a személyiségteszt alkalmazása mögötti 
motivációnk a magyar vállalkozó jobb megismerése és 
mélyebb megértése volt. A kutatás komplexitása nem 
tette lehetővé, hogy egy átfogó személyiségtesztet ké-
szítsünk a megkérdezettekkel, ezért inkább kísérleti jel-
leggel az MBTI-skála alkalmazása mellett döntöttünk. 
Az eredmények ennek megfelelően csupán indikatív 
jellegűek, azonban érdekes összefüggésekre mutattak 
rá és további kutatások alapját képezhetik.
A legdominánsabb személyiségtípusok a követke-
zők voltak: felügyelő (ESTJ 25,50%), tábornok (ENTJ 
13,50%), támogató (ESTP 11,00%), feltaláló (ENTP 
9,50%).
Az MBTI-teszt eredményei alapján elmondható, 
hogy a magyar mikro-, kis- és középvállalkozások veze-
tői többségében extrovertáltak, vagyis fontosak számuk-
ra a környezettől kapott impulzusok, szeretnek társaság-
ba járni és közösségi életet élni. Ez az eredmény igazolja 
a korábbi kutatások eredményeit is, melyek szerint a 
magyar vállalkozói kapcsolatokat meghatározzák a sze-
mélyes kapcsolatok (Mike – Müller, 2011). Kutatásunk 
korábbi fázisából az is kiderült, hogy a magyar KKV-ve-
zetőknek fontosak a kollektivista értékek (Kopfer-Rácz – 
Hofmeister-Tóth – Sas, 2013), amelyek szintén összhang-
ban vannak az extrovertált személyiségtípussal. 
A magyar KKV-vezetőkre jellemző az is, hogy kog-
nitív oldaluk domináns az érzővel szemben. Ez elsősor-
ban abban nyilvánul meg, hogy reálisak, szeretik a logi-
kát és igyekeznek minden helyzetben racionális döntést 
hozni, mely segít erős kontrolligényüket kielégíteni. Az 
eredmények arra is rámutattak, hogy a magyar veze-
tők kisebb hányadára jellemző, hogy intuitív módon, 
megérzéseire hallgatva hoz döntéseket, a többség té-
nyekre hagyatkozik, és kevésbé spontán, inkább szeret 
mindent eltervezni és a tervek mentén haladni. A min-
tában a domináns személyiségtípusok vezető típusnak 
tekinthetők, és a leírások szerint született menedzserek, 
jó üzleti érzékük van. Továbbá jellemző rájuk a gya-
korlatiasság, nem kedvelik az elvont elméleteket. Ezek 
az eredmények szintén összhangban vannak korábbi 
eredményeinkkel, melyek szerint a magyar vállalkozók 
életében a férfias értékek dominánsabbak, míg a nőies 
értékek szinte teljesen háttérbe szorulnak (Kopfer-Rácz 
– Hofmeister-Tóth – Sas, 2013). Ennek megfelelően 
kulcsfontosságú számukra a siker, a teljesítmény és az 
elismertség. 
A vezetői stílus és a személyiségtípusok között is 
sikerült szignifikáns kapcsolatokat feltárnunk. Az ered-
mények azt mutatták, hogy az extrovertáltak hajlamo-
sabbak a demokratikus/résztvevői vezetésre, míg az 
inkább tényekre alapozó, tapasztalati úton információt 
gyűjtő személyek hajlamosabbak (érzékelő típus) az au-
tokrata vezetésre. Azok a személyek, akik nem határo-
zottan tervek szerint haladnak a kitűzött célok felé (ész-
lelő) nagyobb valószínűséggel fognak támogató módon 
irányítani. 
6. táblázat 
Az érzékelő/intuitív személyiségvonás és a 
piacorientáció kapcsolata
7. táblázat 
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Jelen cikknek nem volt célja olyan egyéb vállalkozási 
sikerfaktorok vizsgálatával is foglalkozni, mint a team 
vagy egyéb kulcspartnerek befolyása. Az eredmények 
azonban segítettek kicsit jobban megismerni, hogy va-
lójában milyen a magyar vállalkozó. A kutatás érdekes 
eredményekkel szolgált, amelyeket érdemes mélyebben 
vizsgálni, mind kvalitatív, mind kvantitatív módon.
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